Forsaljning

Relationskompetens
Kundkompetens
Produktkompetens
Presentationskompetens



Relationskompetens

* Ju battre relation desto battre forsaljning
* "Jag gillar dig och din produkt”
* Engangsaffar och aterkommande kund



Kundkompetens

e Forsta kundens behov och problem
* Etik, kan du halla vad du lovar?



Produktkompetens

Matt
-arger
Priser

~ordelar
Mangdrabatt
Konkurrenternas erbjudanden



Presentationskompetens

Aktiv

Modig

Glad

Engagerad

Visa upp och demonstrera



Strukturera forsaljningsarbetet

Skriv och prova att folja ett saljmanus
Valj ut tankbara kunder

Boka in besok

Forbered besoket

Genomfor besoket

Kom till avslut

FOlj upp kopet



Saljmodell DABA

Definiera behov

— Samtalet inleds med utredning av kundens behov
genom fragor som hjalper kunden att definiera
behovet.

Accept pa behovet

— Det galler att fa ett accept av kunden, en bekraftelse
att ni tillsammans kommit fram till behovet.

Bevisa hur foretagets produkt uppfyller behovet.
— Produktens fordelar uppfyller kundens behov.
Accept pa bevis

— Kunden gor en order.



